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En la actual idad las empresas predominan en las comunidades ,  por 
el aporte socia l de generar empleo. Sin embargo, también presentan 
dif icultades,  que ponen en r iesgo su estabi l idad en  el mercado, 
pr incipalmente generadas por la fal ta de control s istemat izado. Es por  
el lo,  que es necesar io implementar herramientas,  que contr ibuya n a 
generar una información oportuna y clara ,  con el  propósito de que la 
ent idad,  pueda tomar decisiones oportunas. El presente informe de 
suf ic iencia profesional se elaboró con la intención de implementar un 
control s istemat izado en las cuentas por  cobrar ,  de la empresa EDCEISA, 
bajo el método de indagación cuant i tat iva longitudinal  y descr ipt iva.  Por 
lo tanto,  la empresa objeto de este informe , se encuentra en una fase de 
crecimiento económico , pues es necesar io que cuente con las pol ít icas 
que le permita manejar sus t ransacciones ,  apl icando ef icazmente sus 
procedimientos.  El desarrol lo del  control  s istemat izado en las cuentas 
por cobrar,  inic ia en el  mes de Mayo 2018 , con los datos de los  
documentos vencidos de 1 a 29 días,  de 30 a 69 días  y de 70 a más 
días,  obteniendo como resul tados al  c ierre del mes de Mayo, d iferentes 
puntos que no están ayudando a ident i f icar las responsabi l idades de 
manera oportuna,  para corregir  o  mejorar  los procesos y/o  tomar 
medidas que mejoren las act iv idades.  
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     Implementación,  s istema de control,  cuentas por cobrar,  saldo s por 















In the Present t ime, companies predominate in the communit ies,  for the 
social  contr ibut ion of  generat ing employment.  However,  they also present 
dif f icult ies,  which put their  stabi l i ty in the market at r isk,  mainly 
generated by the lack of  systemat ized control.  That is why i t  is necessary 
to implement tools that  contr ibute to generate t imely and clear  
informat ion,  so that  the ent i ty can make t imely decisions.  This  
professional prof ic iency report  was developed with the intent ion of  
implement ing  a systemat ic control in  the accounts receivable,  f rom the 
company EDCEISA,  under the method of  longitudinal and descr ipt ive 
quant i tat ive inquiry.  Therefore,  the company that  is the subject  of  this 
report  is in a phase of  economic growth,  s ince i t  is neces sary that  i t  has 
the pol ic ies that  al low i t  to manage i ts t ransact ions,  ef fect ively applying 
i ts procedures.  The development of  systemat ized contro l in  accounts 
receivable,  begins in the month of  May 2018, with the data of  the 
documents matured f rom 1 to 29 days,  f rom 30 to 69 days and f rom 70 to 
more days,  obtaining as results the closing of  the May, dif ferent  points 
that  are not  help ing to ident i fy responsibi l i t ies in a t imely manner,  to 
correct  or  improve processes and /  or  take measures to improve 
act iv i t ies.   
 
 
Keywords,      Implementat ion,  control system, account receivable,  
balances receivable,  r isk, del inquency .
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Capítulo I.  Contexto Profesional  
1.1. Trayectoria profesional  
     Mi trayectoria profesional inicia en la empresa EDCEISA 
01/02/2012 donde desempeñe el cargo de asistente comercial,  mis 
funciones consistían en elaborar y analizar reportes de ventas y 
planeación de promociones mensuales, soporte y seguimiento de 
cumplimiento de cuotas mensuales  de vendedores y la efect ividad 
de entrega de pedidos de reparto. 
     Para Enero 2013 al Diciembre 2014 desarrol le el cargo de 
Encargada de Facturación donde mis funciones eran hacer 
seguimiento del cumplimento de la facturación diaria de los 
diferentes canales de ventas, custodio  y archivo de copia emisor de 
Facturas, Boletas, Notas de Crédito, Notas de Débito y Guías,   
gestión de ventas por teléfono , gestión de ventas a Provincia y 
gestión de entregas de productos a cl ientes.    
     En Enero 2015 a Diciembre 2016 desempeñe el cargo de 
asistente de cobranzas, mis funciones eran ingreso de detal le de 
cobranzas al s istema comercial,  gestión de cobranzas en letras y 
cheques, control y arqueo de caja chica, gestión de visitas a 
cl ientes con deuda.  
     De Enero 2017 a la actualidad desempeño el cargo de 
Encargada de cobranzas donde mis funciones son  ingresar las 
l iquidaciones al sistema, concil iación bancaria, registro de 
retenciones en las cobranzas, emisión de reportes por cada 
vendedor y análisis de cobranzas, proyección de cobranzas 
15 
 
mensuales, reportes de sa ldos por cobrar mensual, aprobación de 
crédito.  
1.2. Contexto de la experiencia  
1.2.1. Datos generales de la empresa.  
     La empresa Edceisa nace el 21 de abri l  de 1993 , como una 
compañía famil iar ,  dedicado a la venta de productos para bebes, 
tales como paños húmedos, pañales; Cabe señalar que representa a 
diversas marcas extranjeras como la  Nice’n Clean de la empresa 
Estadounidense Nice pak Inc. desde el año 1994;  la marca cóndor 
de la empresa Brasile ra Cóndor S.A desde el año 2004; d’Mujer´de 
la empresa colombiana S.A., desde el año 2012; Actualmente 
representa marcas como Nestlé nutrición , desde el año 2009 y 
L’Oreal Perú  desde el año 2014. Por consiguiente la empresa 
debido al crecimiento de sus ventas y su part icipación a nivel  
nacional con la marca NEOPAN, ganó más presencia en más 
mercados, trabajando continuamente en las siguientes categorías:  
  Cuidado del bebe  
  Cuidado femenino 
  Cuidado personal  
 








1.2.2. Razón social.  
     La empresa de objeto de estudio es: Empresa de concertación 
económica para importación S.A.; con nombre comercial EDCEISA 
ubicado en la Av.  Guardia Peruana N° 1175, Urb. La campiña del 
distr i to de Chorri l los inscr ito en  la SUNAT con el ruc 2010804523, 
como t ipo de contribuyente Sociedad Anónima. En el anexo 02 se 
detal la más información de la empresa.  
1.2.3. Visión.  
     Ser reconocidos a nivel  nacional e internacional por nuestra 
calidad, ofreciendo productos y servicios que satisfagan las 
necesidades de nuestros cl ientes.  
1.2.4. Misión.  
     Brindar productos y servicios de calidad que satisfagan las 
necesidades de nuestros cl ientes.  
1.2.5. Objetivos 
a. Incrementar las ventas en el mercado  
b. Incrementar  los de gestores de ventas, creación más puestos de 
trabajo y oportunidades laborales.  
c. Desarrol lar la marca teniendo más presencia en el mercado.   
1.2.6. Valores 
     La Empresa está enfocada en entregar una experiencia dist int iva 
al cl iente. Por lo que su propuesta como compañía es brindar 
productos y servicios de calidad con una atención honesta, 
enfocada en satisfacer las necesidades de nuestros cl ientes.  
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     Contribuye con la sociedad trabajando en la prevención con el 
f in de mejorar el nivel de vida de todas las mujeres a nivel nacional.  
 
1.2.7. Organización. 
  Gerente General :   Humberto Reynoso Ebermann 
  Jefe Operaciones :  Yenny Montenegro Chirinos  












1.2.8. Experiencia profesional realizada.  
 
Mi experiencia profesional la  he adquir ido de las diferentes 
áreas de la empresa Edceisa en las que he estado, dentro de 
el las puedo destacar:  
a. El área de Almacén en la cual me destaqué recepcionando la 
mercadería del proveedor.  
b. Área de distr ibución: supervisando la entrega y  ofreciendo un 
trato cordial  al c l iente de parte de los asistentes de distr ibución 
y reportando las entregas efect ivas, rechazos, detal le de 
cobranzas, detal le de documentos dejados en créditos, 
documentos de entregas parciales,  detal le de devolución a 
almacén de mercadería y entrega de sustentos de gastos d el día 
como peajes, cochera, entre otras . 
c. En el área Administrat iva : l levé el control de fondo f i jo- caja 
chica durante 02 meses, l levando el control de los 
requerimientos de gastos pequeños y urgentes, con análisis de 
gastos.  
d. En el área de facturación: atendiendo a diferentes t ipos de 
cl ientes de los diversos canales de ventas como provincia, 
autoservic ios, Farma, Perfumería y mercado con diversas 
promociones,  precios, además, l levé el control de las copias de 
emisores de documentos de ventas: facturas, bole tas, notas de 
crédito, notas de débito  y guías de remisión.  
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e. En el área de Cobranza realicé  la labor de Seguimientos y 
gestión de letras de cambio paso a paso dentro de los cuales 
logré programar fechas de vencimiento de la letra de acuerdo 
con las fechas de entrega de mercadería, con su respectiva 
emisión según  la condición de venta del cl iente. Part ic ipé en la  
emisión de planil la de ingreso al sistema de la entidad bancaria 
e ingreso de las letras canceladas al sistema comercial 
cancelando documentos del cl iente.  
f . Área de Gestión de cobranzas en la cual por cada canal de venta 
y por cada cl iente en condición de crédito: realicé l lamadas 
telefónicas, mensajes de texto, correos y visita personalizada 
con el f in de l legar a un acuerdo de pago.  
g.  Área de auditoría a la cartera de cl ientes del vendedor,  en la que 
part icipé con envíos de cartas al cl iente con su estado de cuenta 
con el f in de cruzar información e igualar o determinar 
diferencias. 
h. Part icipé en la e laboración de informes y análisis de las cuentas 
por cobrar actual izadas para proyectar los ingresos con los que 









Capítulo II .  Problema 
2.1. Identificación del problema 
     En la actualidad las empresas atraviesan dif icultades en lo que 
respecta a sus cuentas por cobrar , es por el lo que Chuquizuta y 
Oncoy (2013), indican que “las empresas se  encuentran en la 
búsqueda de herramientas que apoyen al desarrol lo de sus 
act ividades, esto se da debido a los constantes cambios que se 
realizan en el entorno, como las ventas a crédito que ahora 
representa el mejor medio de ingreso, obligando a la empresa tomar 
nuevas medidas o estrategias que mantengan la empresa en 
marcha”.  
     Es así como la empresa Edceisa t iene en sus cuentas por cobrar 
un alto índice de morosidad debido a que no está controlando 
adecuadamente las mismas, es por el lo que se encuentra en la 
necesidad de buscar  herramientas que le  permitan controlar y  
recuperar su cartera vencida.  
     Además, Implementará un sistema de control en las cuentas por 
cobrar para mejorar la efect ividad de sus cobranzas e incrementar á 
su disponibi l idad para así cumplir con sus obligaciones,  en pro de 
crecer y mantenerse en el mercado.  
Ahora bien, luego de lo expresado, emergen dos preguntas 
interesantes, a saber : ¿cuál es el  benef icio de la implementación en 
las cuentas por cobran de la empresa de concertación económica 
para importación S.A.?  
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¿Qué incidencia se presentan al implementar el sistema de control 
en las cuentas por cobrar de la empresa de concertación Económica 
para Importación S.A.? 
2.2. Objetivos.  
2.2.1. Objetivo general.  
Analizar el control sistematizado desarrol lado en el área de 
cobranzas Empresa de concertación Económica Para 
Importación S.A.,  2018  
 
2.2.2. Objetivos específicos.  
a. Analizar el control  de las cuentas por cobrar vencidas de 1 a 
29 días de la empresa Edceisa 2018.  
b. Analizar el control de las cuentas por cobrar vencidas de 30 a 
69 días de la empresa Edceisa 2018. 
c.  Analizar el control  de las cuentas por cobrar vencidas de 70 a 
más días de la empresa Edceisa, 2018.  
2.3. Justificación 
     El presente informe de suf iciencia profesional se argumenta 
gracias a la preeminente importancia que t iene para las empresas 
de contar con un sistema de control  a propósito de las cuentas por 
cobrar que le permita detectar, reducir,  mejorar las ac t ividades de 
cobranzas y de las áreas involucradas. En palabras de Amaro, 
(2013) Es de gran importancia que las empresas establezcan un 
control interno porque “es la  base donde se enfocan sus 
act ividades y operaciones”  
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       A su vez, Alvarez (2016), asevera que “el mejor sistema de 
control es e l que no daña las relaciones entre el proveedor y e l  
cliente” ,  por lo tanto  el sistema que se implemente debe ser  
diseñado de acuerdo con la necesidad de cada empresa, teniendo 
como objet ivo proteger sus recursos y asegurando la información 
conf iable y exacta de las ventas en condición de crédito.  
 También dice Perez y Ramos (2016), que “en la actualidad las 
cuentas por cobrar o crédito constituye una clave en el desarrol lo 
de las empresas siendo un act ivo de mayo r disponibi l idad después 
del efect ivo” ,  además actualmente las empresas están en 
constantes cambios de actualización y crecimiento es por el lo que , 
Estupiñan (2015), “ indica que los cambios en las organizaciones 
deben generar cambios en sus sistemas de con trol por que los 
r iesgos varían  y también  las necesidades”.  
    Es por el lo que, e l benef icio de la implementación del sistema de 
control en las cuentas por cobrar permit irá que la empresa Edceisa 
busque soluciones para enfrentar las carencias y falencias de las 
dist intas áreas involucradas en las ventas a crédito, para mejorar la 
efect ividad de la recuperación de la cartera vencida y lograr reducir  
los problemas que se generan con el incorrecto control de las 
cuentas por cobrar.  
     Asimismo, se busca contribuir con el aporte signif icat ivo del  
modelo de proyecto a otras empresas o indagadores que puedan 




2.4. Presuposición fi losófica  
     Las cuentas por cobrar representan ventas con promesa de 
pago, dinero que se recuperara en un determinado t iempo de 
manera parcial o tota l.  Por el lo Dios nos enseña en Hageo 2; 8   
“Mía es la plata y mío es el oro” y todo lo que logramos por 
bendición de Dios es para usarlo de manera responsable, con 
just icia y tener control adecuado, haciendo ef icie nte nuestros 
recursos.  
Tal es el caso de José, el cual  demostró sus dotes como gran 
administrador de recursos para los 7 años de abundancia y los 7 
años de hambre que pasaba en el pueblo de Egip to en el l ibro de 
Génesis 41:33, evidencia de el lo el Faraón escoge a José, al 
presenciar la f idel idad, lealtad y Amor a Dios, para que fuera el 
encargado de dir igir ,  organizar y dar solución con sabiduría, 
ef icacia y responsabil idad en la recolección de tr igo.  
Ahora bien, cuando somos f ieles a Dios, dentro de los f rutos 
que cosecharemos se cuentan la conf iabil idad y capacidad de 
asumir responsabil idades, siendo buenos mayordomos  de Dios y 









Capítulo II I .  Revisión de la Literatura  
 
3.1. Antecedentes  
3.3.2. Antecedentes internacionales  
     A continuación, menciono como antecedentes de este informe de 
suf iciencia profesional  los siguientes aportes:  
   Según Crespo y Suarez (2014), en su estudio de “Elaboración e 
implementación de un sistema de control  interno,  caso Mult i tecnos 
S. A.,  de la ciudad de Guayaquil en el periodo 2012 -2013”  el cual 
t iene  t iene por objet ivo “ Elaborar un diseño, implantación y 
fortalecimiento del sistema de control interno (SCI) para la empresa 
Mult i tecnos S.A.”,  sostiene que, las empresas deben tener bien 
def inida la asignación en cuanto a las funciones de cada personal 
en las diferentes áreas para evitar def iciencias en las labores que 
realizan, muchas veces dejan inconclusas sus act ividades elevando 
los costos de operación y errores.  
     Para Fernández, Cerón, y Izurieta (2017), en su informe 
denominado “Los Sistemas de Control aplicados en la concesión de 
créditos y recuperación de cartera vencida de las COAC del 
Ecuador” donde analiza la implementación del sistema con el f in de 
conceder crédito favorable y bajar las cuentas por cobrar , la 
estructura del sistema que  permit irá seguir un proceso adecuado 
para conceder y recuperar la cartera vencida haciendo uso de una 
herramienta que le permita tomar decisiones más acertadas para la  
protección de los recursos f inancieros.  
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     En este sentido, Cámara (2016), Comenta que al implementar un 
control en las cuentas por cobrar debemos identif icar los r iesgos 
reales en los que incurren las empresas, “estos riegos ven la 
total idad, existencia/ocurrencia, valuación/asignación,  
derecho/obligaciones, Presentac ión y revelación”.  
 
3.3.3.  Antecedentes nacionales.  
     Dentro de los antecedentes nacionales contamos con las 
aportaciones de los siguientes trabajos:      
     En palabras de Perez y Ramos (2016), producto de sus 
corolarios de la investigación t i tulada  “Implementación de un 
sistema de control interno en las cuentas por cobr ar y su incidencia 
en la l iquidez de la empresa Bagservis SAC, en Truj i l lo, en el año 
2016” el cual t iene por objeto implementar y analizar la incidencia 
en la l iquidez” ,  la   implementación mejora  todas  las act ividades, 
procedimientos y formatos permit iendo el buen funcionamiento del 
control de las cuentas por cobrar” y también inf luye 
signif icat ivamente en la l iquidez.  
    Asimismo, Chuquizuta y Oncoy (2013), presenta en su trabajo 
“Incidencia del sistema de control en las cuentas por cobrar de la 
empresa comercial  Manti l la S.A.C., del distr i to de los Olivos, año 
2013”  en el que el  objet ivo específ ico “  es identif icar un adecuado 
sistema de control interno el  cual provisione s las cuentas por 
cobrar” ,  un postulado en el cual indica que el s istema de control  
interviene a través de procesos de selección de cl ientes siguiendo 
26 
 
su historial o record de pagos minimizando  así los r iesgos de 
incobrabil idad.  
      De acuerdo con  Lamadrid (2014), en su trabajo de “ Propuesta 
de diseño de un sistema de control interno para mejorar la gest ion 
operativa de la entidad yallegue .com dedicada al comercio electrico 
de productos diversos en el periodo 2013 - 2014” cuyo objet ivo es 
elaborar o diseñar un sistema de control para mejorar la g estion 
operativa de la entidad, indica que antes de establecer un control se 
deben establecer objet ivos pr imeramente, adjunta también que el 
sistema de control detecta las falencias de la empresa, concluyendo 
que antes de diseñar se deben analizar los procesos,  funciones de 
cada área y establecer objet ivos acorde con la realidad de la 
entidad.   
   Sin embargo, Casti l lo y Agustina (2017), en su estudio “Control  
interno para mejorar la efect ividad en las cuentas por cobrar y 
pagar en la empresa GCF Holding SAC.”  En el mismo expone la 
necesidad de implementar un sistema de control en las cuentas por 
cobrar para mejorar la efect ividad atreves de procesos adecuados a 
la necesidad de la entidad y polít icas de control.   
En concreto, ante la carencia de control inte rno en las cuentas 
por cobrar concluye que los procesos van de la mano a los objet ivos 
de la empresa, es de gran necesidad implementar un sistema de 
control que permita mejorar la efect ividad para recuperar las 





3.4. Fundamentos teóricos 
3.4.1. Sistema de Control  
     El presente Informe de Suf iciencia Profesional cuenta con la 
revisión de diferentes trabajos de investiga ción, l ibros y páginas  
web de artículos en correspondencia con temas relacionadas sobre 
la implementación de un sistema de control,  los cuales dan un 
soporte a propósito de la fundamentación teorét ica en la cual se 
inst i tuyen las bases epistémicas de mi experiencia:   
      Para  Chuquizuta y Oncoy (2013),  el sistema de control es un 
conjunto de planes, mecanismos, principios, normas, procesos, 
información, acciones y act ividades que se dan lugar para obtener o 
garantizar la ef iciencia y efect ividad del logro  de los objet ivos 
planteados.  
     Según Lamadrid Cotrina (2014), un sistema de control  “es un 
plan de organización en el cual part icipa el área contable y las  
funciones de cada empleado y procesos implementados de la 
empresa con el f in de obtener información conf iable y clara de las 
operaciones” .  
     De acuerdo con lo establecido sobre las premisas del Entorno 
COSO, hay criterios para la evaluac ión de un buen control que 
marca la pauta del comportamiento de una empresa , es a saber: 
  Discipl ina,  
  Valores Éticos,  
  Capacidad, 
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  Estructura.  
 
3.4.2. Objetivos del sistema de Control  
 
     Un sistema de control debe mostrarse orientado  al logro de los 
siguientes objet ivos fundamentales; de acuerdo con Fonseca 
(2011), en su l ibro “sistema de control para organizaciones”  el cual 
señala que el objet ivo de un sistema de control es suministrar 
información sobre los resultados de las operaciones de una 
empresa, se puede asumir que los propósitos e intencionalidades a 
cumplirse en un sistema con tales característ icas son:   
  Proteger los recursos de la organización buscando la adecuada 
administración ante posibles riesgos que lo afecten.  
  Garantizar la efect ividad de la economía en todas las 
operaciones promoviendo y faci l i tando la correcta ejecución de 
sus funciones y act ividades def inidas para el logro de objet ivos.  
  Verif icar que todas las act ividades y recursos de la empresa 
estén dir igidos al cumplimiento de objet ivos.  
  Garantizar la correcta evaluación de seguimiento de la gest ión 
organizacional.  
  Asegurar la oportunidad y conf iabil idad de la información en los 
registros.  
  Def inir y apl icar la medida para prevenir r iesgos.  
  Detectar y corregir las desviaciones que se presenten en la 
empresa y que puedan afectar el logro de los objet ivos.  
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  Garantizar que el  sistema de control disponga  de sus propios 
mecanismos de ver if icación y evaluación.  
   Velar por que la empresa tenga mecanismos adecuados para el 
diseño y desarrol lo organizacional.  
 
3.4.3. Importancia del sistema de control  
    Para Servin (2018),  la perspectiva de algunas empresas cuentan 
con un sistema de control que no están bien def inidos ,  por lo tanto 
las funciones de cada área trabaja solucionando problemas como se 
presentan, todo el lo l leva a la empresa a situaciones de desorden y  
de riesgo  en este caso en la recuperación de las c uentas por 
cobrar.  
 
3.4.3.1. Aspectos que deben tomarse en cuenta a propósito 
del control de un sistema de cuentas por cobrar  
 
a. Implementación: poner en acción un proyecto o propuesta, 
(Dict ionaries Oxford l iving)  “poner en funcionamiento o l levar a 
cabo un proyecto”.  
b. Cuentas por cobrar: conjunto de derechos exigibles que t iene 
una empresa a corto y largo plazo.  
Al respecto Garcia (2011), indica que las “cuentas por 
cobrar representan los derechos de cobro a terceros derivados 
de la venta de bienes y/o servicios  que realiza la empresa” .  
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c.  Objetivos de las cuentas por cobrar:  proporcionar 
información cuantitat iva en referencia al monto que se 
recupera de las ventas a crédito, también t iene como intensión 
principal,  registrar todas las deudas de los cl ientes atreves de 
documentos de venta tales como Facturas, Boletas, Letras , 
Cheques, entre otros. De acuerdo con  Warren (2012), las 
cuentas por cobrar se clasif ican en el balance General como 
un activo Circulante”.  
Ahora bien, las cuentas por cobrar según Valeriano (2017), son 
“Activos Corr ientes presentados en el Estado de Situación 
Financiera.  
d. Clasificación de las cuentas por cobrar:  según el  PCGE se 
encuentra en el elemento 12 y 13 bajo las nomenclaturas 12.1 
y 13.1  se clasif ican de la siguien te manera:  
  Cuentas por cobrar comerciales –  terceros, provenientes de 
las ventas.  
  Cuentas por cobrar comerciales –  relacionadas provenientes 
de las ventas entre empresas vinculadas y asociados, el 
PCGE, (2010), indica que recoge los conceptos básicos de l a 
NIC 24, NIC 27y NIC 28. 
e. Gestión de cobranza:  parámetro o proceso formal de efectuar 
la cobranza de la venta en crédito realizada. De acuerdo con 
Valenzuela (s.f .),  “ las cuentas por cobrar representan uno de 
los act ivos más importantes de una empresa porque es parte 
del act ivo circulante que se origina en las ventas a crédito.  
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     De acuerdo con Brachf ield (2009), en su “Libro Cobro de 
impagados –  Guía práct ica para la recuperación de deudas” la 
empresa debe crear mecanismos que nos faci l i ten la 
recuperación de la deuda, adelantándonos a los hechos, creando 
un plan estratégico de seguimiento o planif icación de la 
cobranza  iniciando antes del vencimiento del documento en 
venta a crédito.  
f.  Cuentas por cobrar en condición: son los  compromisos de 
amort ización de pagos semanales o quincenales con compras 
a contra entrega. De acuerdo con el capítulo 02 del l ibro 
Jaque a los Impagados Brachf ield (2004), indica que los que 
no pagan no siempre son originados por problemas de 
Solvencia, algunas veces son por responsabil idad de las 
def iciencias de la gestión de los proveedores.  
g. Condición de venta:  términos de pago en función a t iempo 
que se otorga el  crédito y t ipo de instrumento de pago; 
transferencia interbancaria, letra de cambio, cheque diferido. 
Para determinar los términos de la condición de venta según 
Morales, Morales y Alcocer (2014), en el l ibro “Administración 
Financiera” el  plazo o condición de venta que se le otorga el  
crédito y demás condiciones como descuentos por pronto 
pago, o por pagos adelantados de acuerdo a la capacidad del 
cl iente.  
     También Valenzuela (s.f .),  en su informe “Unidad II  Capital de 
trabajo y gestión de cuentas por cobrar el crédito comercial es en 
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referencia al grado de riesgo que se puede asumir en favor del  
sol icitante tomando cuatro cr iterios a las que se les conoce como 
las cuatro CES del crédito.  
  Capital  
  Capacidad 
  Carácter  
  Condiciones 
h. Línea de crédito: monto asignado a la venta al cl iente, en este 
punto también se considera los cuatro CES del crédito. Este 
benef icio es considerado la probabil idad que t iene el c l iente de 
para cumplir con el compromiso de pago. De acuerdo con el 
enfoque de Lawrence (2003), en su l ibro Principios de 
Administración  Financiera “ la  l ínea de crédito es la relación que 
t iene un banco comercial con la empresa en este caso sería la 
relación de un proveedor con su cl iente”, en el que se sincera la 
cantidad de línea que se le considera durante un periodo.  
i .  Morosidad:  créditos que no son cancelados al vencimiento de su 
documento o fecha pactada ni con pagos  a cuenta. De acuerdo 
con Brachf ield (2004), no se pueden cali f icar como morosidad a 
los  documentos que no se ha cobrado a su vencimiento por que 
el cl iente ha bloqueado el pago por la disconformidad de precios 
o por la observaciones en la cal idad de la m ercadería “  
j.  Programación de pagos: fechas pactadas con el cl iente el pago 
de la deuda contraída por la venta en un período coordinado ya 
sea pago total o cuotas. Según Brachf ield (2004), la negociación 
33 
 
de una cobranza se debe iniciar “cuando se está l ibre  de 
prejuicios y sentimientos negativos” muy por el contrario se debe 
l legar al cl iente con la act i tud positiva, con capacidad negociar 
























Capítulo IV. Marco metodológico 
4.1. Método para el abordaje de la experiencia  
4.1.1. Tipo de estudio  
     El presente Informe de Suf iciencia Profesional es de t ipo 
descript ivo, porque permite representar las acciones de un hecho o 
situación concreta.  
A la luz de lo que di jera, Hernadez (2012),  el estudio 
longitudinal es aquel que se efectúa cuando se quiere analizar a  
través del t iempo los cambios con relaciones entre si o 
determinadas variables, además se adjuntan datos en períodos para 
hacer inferencias en los cambios ocurridos y ocurrencias.  
     A su vez, Echevarr ia (2016), se ref iere a propósito de los 
diseños longitudinales que “se caracterizan por realizar un 
seguimiento de uno o mas grupos, concretando varias medic iones 
de las mismas variables en dist intos t iempos”, lo cual determinará  si  
existen cambios con el t iempo.  
      Finalmente, tal informe es de t ipo Descript ivo porque consiste 
representar lo más relevante de un hecho o situación concreta de 
enfoque longitudinal porque abarca dos Variables y su metodología 








4.2. Lugar de ejecución y temporalidad  
4.2.1.  Lugar de Ejecucion 
El presetente Informe de Suf iciencia P rofesional se desarro l la 
en la Empresa de concertación Económica Para importación 
S.A. 
 
4.2.2.  Temoporalidad 
Este trabajo se realiza en el período 2018.  
4.3. Población y muestra de la empresa  
El presente trabajo de implementación se aplica  a la empresa 
EDCEISA en el área de créditos y cobranzas, part iendo de la 
información extraída de los saldos por cobrar del canal mercado los 
cuales ref lejan más deuda por recuperar.  
     Ver anexo 02 estados f inancieros y el anexo 03 en el cual  se 





4.4. Cuadro temático abordada 
 
 
Figura  3:  Operac iona l izac ion  
37 
 
4.4.1. Desarrollo de la temática abordada.  
         Al desempeñarme como encargada del área de cobranzas en 
esta empresa indico que tengo dif icultad en la recuperación de la 
cartera vencida debido a que no cuento con un adecuado sistema de 
control de las cuentas por cobrar.  
La empresa cuenta con seis fue rzas de ventas las cuales designa 
como: Canal Mercado, Canal Farma, Canal Cadenas Medianas, Canal 
Moderno, Canal Perfumería, Canal Provincia.  
  Canal Mercado,  
  Canal Farma 
  Canal Provincia  
  Canal Moderno 
  Canal Perfumería  
  Canal Cadenas Medianas 
 
Fuerza de Venta  Monto  
Cana l  Mercado  480,273  
Cana l  Farma 10,500 
Cana l  Cadenas 
Medianas  150,000  
Cana l  Moderno  1,045,206  
Per fumer ía  25,000 
Prov inc ia  13,000 
T. Deuda Al  30 de 
Abr i l  1,723,979  
Figura  4:  Deuda general  
 
Según el detal le mostrado la deuda en la tabla 2  del canal 
moderno que representa un valor alto el cual no representa un 
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problema para la empresa debido a que cuenta ya con una negociación 
establecida con Gerencia de pagos ya programados y a las ventas en 
consignación.  
     De igual forma se t iene el canal de Mercado el cual ref leja el monto 
de 480,273, monto que representa un riesgo de incobrabil idad  y con el 
que tengo más inconvenientes en cuanto a la realización de  la 
cobranza, debido a la diversidad de t ipos de cl ientes los cuales son: 
puestos de mercado, bodegas, ambulantes, kioscos, entre otros. L a 
deuda viene acumulando desde el inicio del año, por el lo es necesario 
y urgente evaluar el uso de herramientas como implementar un 
sistema de control en las cuentas por cobrar del c anal Mercado 
buscando benef iciar a la empresa en el incremento de las efect ividad 
en la gestión de mis cobranzas.  
4.4.1.1. Identificación de proceso 
     El presente trabajo  inicia a part ir de la información de deudas 
vencidas el cual se muestra  en el Anexo 04, donde se agruparon los 
rubros por días vencidos:  de 1 a 29 días, de 30 a 69 días y de 70 a 
más días al c ierre del mes de mayo en el canal Mercado, todo el lo 










Mon. Doc.  
Suma de Saldo 
Doc.  Porcentaje  
01 a 29  días  226,233.40  187,543.94  39% 
30 a 69  días  126,545.14  71,047.89  15% 
70 a Mas días  40,553.00  23,699.85  5% 
No venc ido  208,233.38  197,981.79  41% 
Total  general  601,564.92  480,273.47  100% 
Figura  5:  Segmentac ión por  venc im iento  
  
 
  Seguidamente se analizarán los documentos por documento 
para determinar la deuda real.  
  Luego se regularizarán los pendientes ya sean de notas de 
crédito por diferencias de precio, devolución, reconociendo la 
bonif icación y descuentos negociados. 
  Adjuntar la información al s istema para agrupar por zona s de 
ventas  y días de visita.  
  Posteriormente se emit irán cartas de cobranza ref lejando el 
estado de cuenta de cada cl iente con el f in de realizar la 
cobranza y/ o programar el pago.  
  Por últ imo se adjuntará toda la documentación entregada por 
cada vendedor de cada zona para analizarlos y tomar medidas 
de corrección y o reforzar más el control o procesos. Asimismo  
se revisará al  detal le los documentos que se han sumado como 







Capítulo V. Resultados 
5.1. Control de cuentas por cobrar  
     Dando respuesta a los objet ivos planteados en cuanto al análisis 
de la implementación del sistema de control del área de cobranzas a 
continuación detal lo:  
  Resultados de Vencidos de 1 a 29 días  
      En este grupo de vencidos, se encontraron 49 documentos de 
muestras gratuitas que incrementan la deuda de los cl ientes y el 
cual no se podía visualizar sola consulta rápida. En lo que respecta 
a las notas de crédito se identif icaron 04 documentos de diferencias 
de precio,  el cual se emit ió por el monto de S/ 63.52 logrando 
recuperar  la suma de S/ 419.76, quedando pendiente aún por 
recuperar 72 Documentos, los que suman S/ 42,637.48 por cobrar 
ya coordinados y programados con pagos semanales, se cobraron 
63 documentos en su total idad como se muestra en la f igura 6.  
 




  Incremento de deuda en el periodo de Mayo 
       Como se muestra en la tabla 7  del período de Mayo, incrementó 
las deudas vencidas de 1 a 29 días de las ventas a crédito, en el cual 
se hallaron 35 documentos son facturados en muestra y 131 cl ientes 
ya están con la programación de pago.  
 




En la Figura 8 se muestra el detal le de lo que ya se regular izó y de lo 









Saldo a Mayo 42,637.48 54,393.65 97,031.13 
Reg. Con NC 63.52 0 63.52 
Doc. De 
Muestras 
3,624.87 3,624.87 7,249.74 
Regularización 141,464.18 9,081.35 150,545.53 
  187,790.05 67,099.87 254,889.92 
Figura  8:  Anál is is  de venc idos  de 1  a  29 días en mayo  








  Resultados vencidos de 30 a 69 días  
     En el análisis de este grupo se encontraron 03 documentos del mes 
de Febrero  que no estaba anulado, debido a la negligencia del área 
de facturación a l archivar sin anular, se hallaron 77 documentos  de 
facturaciones de  muestras que no son deuda del cl iente.  Cancelaron 
65 documentos totalmente, quedando como deuda 36 documentos de 
los cuales 10 documentos fueron amort izados con pagos a cuenta.  
 
Figura 9:  Detal le  de vencidos de 30 a 69 días  
 
  Resultados vencidos de 70 a más días con 105 documentos 
     El resultado del análisis de este grupo se detectaron 05 
documentos que son muestras gratuitas a favor del cl iente , 10 
documentos pendientes de notas de crédito , no emit idos en su t iempo, 
01 documento que ref leja deuda vencida, sin embargo en dicha 
mercadería el cl iente había devuelto en su total idad y solo le faltaba la 
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nota de crédito por devolución,  en referencia a las notas de crédito de 
diferencia de precio,  se hallaron 10 documentos pendientes de aplicar 
descuento ofrecido al cl iente por el vendedor.  
     De igual forma, hay 02 documentos pertenecientes a un cl iente que 
su negocio está cerrado, el cual no fue declarado  por el vendedor. 18 
documentos fueron cobrados en su total idad. Y quedando como 
pendiente de cobrar 31 cl ientes en los que se reforzará más la visita 
de cobranza para l legar a un acuerdo, como detal lamos en la f igura 
10. 
 
Figura  10:  Deta l le  de  venc idos  de 70 días a  mas  
 
     En la f igura 11 podemos revelar la comparación del seguim iento de 








A manera de  resumen, la  comparación de los tres grupos de 
vencidos más los saldos que emergieron en Mayo para continuar con 
el seguimiento del siguiente mes.  En la f igura 12 se evidencia el saldo 
que está quedando por regularizar para el siguiente mes, asimismo al 
ver e l anexo 4 se puede percibir  la comparación del detal le de las 




1 a  29 días  115,013  
30 a 69  días  16,635 
70 a más días  9,997 
No venc idos Mayo  225,200  
Saldo al  cierre  de Mayo  366,845  
















    Se logró implementar el contro l sistematizado en las cuentas por 
cobrar logrando tener a la actualidad la deuda real de cada cl iente, 
también se detectaron las falencias por lo que se recomienda mejorar 
los procesos y diversas gestiones.  
 De acuerdo con los objet ivos específ icos planteados se ult ima: 
  Del análisis de las cuentas por cobrar e 1 a 29 días, hay 
procesos y funciones que se deben mejorar pues es de suma 
importancia tener una información conf iable, clara, real y en el  
t iempo que favorecerá al área de cobranzas a propósito de 
recuperar el efect ivo , mejorando los t iempos para iniciar las 
cobranzas al vencimiento de los documentos.  
   Del análisis de las cuentas por cobrar de 30 a 69 días , se 
detecta que es imprescindible  mejorar en cuanto a los controles 
documentarios tanto en facturación como el área de logíst ica , en 
los cuales hay un descuido y por desconocimiento  de la 
importancia de que éstos tanto entregados como anulados  ha de 
informarse a t iempo.  
  Sobre el análisis de las cuentas por cobrar de 70 a  más días, 
concluyo que,  se han de implementar más herramientas legales 
para gestionar la cobranza y provis ionar y cast igar la cuenta del 
cl iente que cerro su local.   
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6.2. Recomendaciones  
 
      Se sugieren acciones necesarias a la gerencia de la empresa a f in 
de contribuir  posit ivamente con la buena ejecución de sus diferentes 
funciones de cada área involucrada en las ventas a crédito.  Como 
sigue:     
  Realizar mejoras constantes en el sistema de control de las 
cuentas por cobrar establecido. A su vez, cumplir  con el seguimiento 
adecuado de control de las cuentas por cobrar con mayor énfasis para 
que de esa manera se detecten a t iempo los riesgos de incobrabil idad.  
  Se exhorta a la supervisar de las funciones de cada área 
involucrada en las ventas para evitar pérdida s de documentos o 
anulaciones a destiempo.  
  Elaborar capacitaciones constantes sobre la importancia de la 
efect ividad de cada función en la venta al personal.  
  Categorizar a los cl ientes para reformar la cartera de éstos en 
condición de crédito y actualizar la información de cada uno.  
  Se sugiere adquiri r un sistema prediseñado que permita el 
desempeño en cuanto al  levantamiento de la cuenta, producto del 
análisis real izado desde el departamento de cobranzas teniendo en 
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Anexo 1:  Car ta  de Autor izac ión  
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Anexo 4:  Deta l le  de cuentas  por  cobrar  
 
Deta l le  de  las  cuen tas  por  cobrar    
      
Cuentas por cobrar comerciales - 
terceros 1,723 ,979 
Cana l  Me rcado  480 ,273   
Cana l  Farma 10 ,500   
Cana l  Cadenas  Med ianas  150 ,000   
Cana l  Moderno  1 ,045 ,206   
Per fumer ía  25 ,000   
Prov inc ia  13 ,000   
      
 
 




 Anexo 5:  Información de deta l le  de  deuda venc ida  
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